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早期，除了马化腾，李彦宏，陈天乔，马云，这些创始人，大多都有神交。十年来，这四个网络公司，我

认为是一个学习的过程，腾讯一直找不到北想卖，今天李彦宏没想到，应该说 2003 个所谓的搜索模式，

他开始做软件，做 B2B 模式。他们应该说的是，在曲折的道路上，没有放弃。 

 

他们的共同点是：剩者为王 

从 1999 到 2009，阿里巴巴、百度、盛大、腾讯在这四家公司中，腾讯的变化最为巨大。腾讯刚开始就是

三五个年轻人，当所有人都认为应该复制复制 ICQ，因为太明显，所以高潮的时候中国有五六十个即时通

讯软件。腾讯不是最好的，在那个时候不是第一，也不是有用户多的时候。但是因为当时联众的鲍岳桥跟

马化腾是朋友，他要扶植马化腾一把，我们会鼓励联众社区用户安装了 QQ，当时，联众大概六七百人同

时在线。然后做了几十万的网友，所以直到 1999 年底，我们可能都是双脚打在线-一万人在线，一年在网

上的时间是十万人左右。 

对腾讯是印象最深的是，首先，马化腾是真诚的，愿意合作，但只要你给他提出的问题的产品，他立即改

变，这和许多其他公司“你挑我的麻烦，是我的敌人”是不一样的。第二，有一些人做一个公司，是想融资、

上市或出售，主要是快速的钱，而马化腾，仍然属于严重的做事情作为一个整体。随着泡沫的破灭，也就

是说，真正的考验是 2000 年，特别是 2001，这时 60 多个即时通讯软件，关门的关门，整合的整合，卖

掉的卖掉，兴趣转移的兴趣转移，大概还有四五家。这一次，腾讯占据了市场的 30%左右了。 

如果说腾讯、百度是一类公司。那么盛大、阿里巴巴则是另一类的。腾讯和百度是我心目当中比较正宗的

互联网，它是 90%以上的资源，都放在产品的研发、改进、运营以及商业模式的寻找。盛大他们是做生意，

不会做互联网，但是知道这个体系怎么架起来的，然后卖出来，陈天桥最大的功绩是在当时条件下创造了

一个商业模式，通过网吧直接分成，这个比卖游戏卡要有效率得多。阿里巴巴，我觉得更多是用互联网，

而不是做互联网。 

第一批互联网创始人，应该说领袖气质比较强，忽悠能力比较强，八面来风。还有是历史机遇赐予的先发

优势，遮盖了不成熟、不老练，因为你先走，你有时间犯错误，同时也因为缺乏竞争，你的东西好坏基本

上市场就这一个。 

十年后，“跳出画面”看这四个人，他们身上有相似的特质：其一是坚持。马云的公司倒闭过，而且应该说

他跟业内也没有什么交集，但是他很坚持，他在浙江那个地方，他懂民营企业的逻辑，他看到了需求，坚

持利用互联网平台。李彦宏他们也是几次要倒闭，他们那时候，大概三次、四次说要放弃了，我建议说别



放弃了，还得把它划圆了。因为他们比较年轻，觉得干了三四年了，怎么还看不见北，但是他们坚持住了。

你说谁是第一天就清楚地看清方向的，可以说是 2003 年以后创业的人，特别像史玉柱、江南春，你可以

说他看清了，这是熟练的生意。 

 

其二是应用创新。中国互联网的创新是在应用这个层次，QQ 是拿来的，但面对这个市场的时候，我不固

守原有的模式，进行了适合中国国情的各种各样的创新。这个东西在中国土地上如鱼得水，换一个地方就

绝对不行，因为你加了太多对中国社会的体验，所以你现在得也是它，失也是它。百度、腾讯、携程、阿

里巴巴身上都有这种鲜明的应用创新，淘宝不收费，明摆着把 eBay 的模式给颠覆了。 

 

其三是商务的创新。最典型的，像盛大模式、携程模式、百度模式、阿里模式、腾讯模式，都有商务的创

新。你会发现它不是从外国抄来的，同时也不见得是国内原创，都是从别的地方发扬光大了，整合以后，

到他这儿产生 10 倍的效应。 



 

其四是了解中国独一无二的业态。中国、俄罗斯、日本、韩国，都是本土互联网公司打败国际巨头的地方，

本土的互联网公司都比较强。最特别的，应该是国情造成了目前互联网的格局。国外的互联网行业，很容

易实现现实世界的平移，而中国的互联网行业则是一种畸形的状态，或者叫做改革当中的状态。 

互联网的第一个创始人，应该说是魅力，傻瓜能力更强，邻里社区。有先发优势的历史机遇，涵盖了不成

熟和不成熟，因为你先去，你有时间犯错误，但也因为缺乏竞争，你的东西好或坏的市场基本上是这一个。 

 

十年后，“跳出来的场景”看了四个男人，他们有类似的特点：一是坚持。马先生的公司，应该说，他没有

任何与行业的交集，但坚持他是，他在浙江的那个地方，他知道民营企业的逻辑，他看到了需求，坚持使

用互联网平台。李彦宏，他们也有一些小的崩溃，他们在那个时候，约三次，四次说放弃，我建议不要放

弃，也要过它一轮。因为他们年轻，想了三年或四年，怎么还看不到北方，但他们挂在那里。你说谁是第

一天看到明确的方向，可以说是业务自 2003，特别是作为史玉柱，江泽民，你可以说，他看到了，这是一

个很好的业务。 

平台的 PK 

也可以用王国维的“三种境界”来看中国的互联网公司商业模式。 



 

第一境界“昨夜西风凋碧树，独上高楼，望尽天涯路。”我认为这是 2000 年前，大家的目标是金融。当时，

互联网不想赚钱，是做概念的，比如说，当时海虹控股，就是因为公司投了互联网，所以才涨了 10 倍，够

了，公司赚了好几十亿。 

 

第二境界“衣带渐宽终不悔，为伊消得人憔悴。”从 2000 到 2003 年，大家一门心思想上市，最早是亏损上

市。 

 



第三境界“众里寻他千百度，蓦然回首，那人却在，灯火阑珊处。”自 2003 起，互联网从生命周期，进入了

盈利阶段。大家终于搞明白了，融到资也罢，上市也罢，最后你要有持续、稳定、高速、规模化的盈利，

这样才有意义。 

一个真正成功的商业模式，被称为可持续性和可重复性，可以改进，是可以进化的。在这个意义上说，还

是腾讯和百度，你可以想象，它那么，你应该拆开腾讯，你发现它是广告、游戏、会员费，但它仍然有一

个核心的脊柱，它是形成了一种文化，形成了一个团队，形成了一种独特的风格，所以它所做的是腾讯的

味道，所以它是可持续的，别人可以学习。我觉得大格局也说出来了，大家可以想，可以学习。 

这四家公司都在做平台战略，所谓的平台，定义可以有各种各样的，我认为平台首先根本无法了解到狭窄

的技术水平。它应该是一个全面的，通用的业务平台，也就是说，根据它的品牌，在系统中，种什么长什

么，长什么活什么。 

现在看看互联网公司的商业模式，和你的一个平台，一个应用程序是不是，也没有第三种方式。现在一些

门户是伪平台，平台，是我把我的产品给我的平台，别人不上去。 

这是一个很大的进步，从做产品，做服务，再做平台。现在有一些公司在追求平板显示器，这是一个很大

的性能，开始成熟，对性能的稳定性。 

做另一个关键字是平台，你可以打开，打开或不打开，很难选择。你不能做虚假的打开，因为过去做虚假

打开，设置一个特定的接口，你才可以接进来。如脸谱网，它是真正的开放，有 1500 个网站和它联通，

你不管你在里面加什么，第一件事百分之一百兼容。这四家公司，在我看来，操作还没有进入实质性阶段，

他们现在会打开，但都是经营，市场水平。 

谁是真正的平台潜力?从纯互联网的角度来看，百度显然是获得了动力，但现在我很失望它的盒子计算，还

是抱着自己的金娃娃啃，而不是在从整个行业的角度考虑。第二显然是腾讯，但是自己没有腾讯平台的打

通，还是门户加 IM，加上游戏等等;另一个小农思想，好东西，你可以做，我能做的，我为什么让你做。 

 

四大巨头犯的 1 亿美元错误 

陈犯了两个 1 亿美元，是一个盛大的美元在韩国的现金并购 Actoz 公司 9170 万，一个是盛大的失败。 

马云有 1 亿美元的错误，这是并购雅虎中国，这个错误甚至远超过 1 亿美元。 

李彦宏 1 亿美元的错误，应该说“什么”的问题，拖延了三年，他与以前相比，可以是一个一两年提前进入

轨道。他没有做搜索最早的，从 2000 到 2003 总是在犹豫。 



马化腾 1 亿元的错误，比如说当时联众做游戏的时候，它为什么早不做游戏?为什么让盛大做?为什么早不

做门户?此外，他还没有在 Web2.0 革命的时候，他现在的错误和搜索一样，晚动手了两三年，现在说搜索

什么的，它需要很大的动力补贴，甚至都不是质量之争，就是一个市场被人占了。 

这四家公司有一个共同的弱点：首席执行官十年不变。一个人的智慧，一个人的力量，十年，应该都用光

了，角色应该变的更快，他们现在更适合做董事长这个级别，他们做 CEO，或者做首席体验官，都不合适

了。因为你那个位置，别人无法和你竞争。你有很强的结果继续玩，结果你的强在继续发挥，但是它已经

发挥得淋漓尽致了，但是你的弱没有一种新的力量来纠正，这也是外国公司为什么 CEO 要十年或者三五年

就换一换。我为什么推崇携程，因为它的 CEO 换了很多，对公司没有影响。 

强人和疯狂的区别是非常大的，坚强的人不一定是积极的，是不一定的清晰度，但他有一个全面的素质，

他能带一个团队，有一个很好的规则，让大家的不断博弈，这个强人更有能力。 

腾讯、百度、阿里巴巴、盛大的平台战略关键点 

腾讯平台战略关键点 

1. 中流砥柱的 QQ、 IM 

2. 黏性强大的社区平台 

3. 商业模式龙头的无线、支付平台 

4. 规模庞大的客户端群系 

百度平台战略关键点 

1. 占强势地位的搜索引擎 

2.“简单，可依赖”的体验 

3. 新闻、百科等的门户平台 

4. 初见规模的社区平台 

阿里巴巴平台战略关键点 

1. 电子商务平台为核心 

2. 相对开放的信息流平台 

3. 支付平台 

4. 淘宝平台 

盛大平台战略关键点 

1. 多元化的游戏平台 

2. 统一的后台支撑平台(销售、计费、客服、技术、账号) 

3. 开放式网络游戏开发与运营 

4. 资本平台 

 


